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Porvoo on tunnettu hyvästä ja monipuolisesta ravintolatarjonnastaan, mutta heikentynyt talo-
ustilanne on sulkenut useiden ravintoloiden ovia viime vuosina. 
 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena oli tutkia ja selvittää minkälainen uusi ravintolakonsepti S-
ryhmän kannattaisi Porvooseen perustaa. Tarkoitus oli tutkia Porvoon asukkaiden mieltymyk-
siä, kulutus- sekä käyttötottumuksia pääasiassa à la carte ravintoloiden suhteen. Tutkimus oli  
tarkoitus rajata toteutettavaksi ainoastaan Porvoon vakituisille asukkaille, mutta se laajennet-
tiin koskemaan myös kaupungin naapurikuntia. Työ tehtiin epävirallisena toimeksiantona 
Osuuskauppa Varuboden-Oslalle.  
 
Tutkimus toteutettiin verkkokyselynä Webropol-palvelussa, ja julkinen linkki kyselyyn jaettiin 
Facebookissa Porvoon Rosson, Coffee Housen sekä Näsi S-Market & Ravintolamaailman 
sivuilla. Tavoitteena oli saada tuloksia, joita Varuboden-Osla voisi hyödyntää seuraavassa 
Porvooseen kohdistuvassa ravintolan perustamisprojektissaan. 
 
Kysely toteutettiin joulukuussa 2017, ja siihen vastattiin yhteensä 375 kertaa. Tutkimuksen 
perusteella kaupungin ravintolatarjontaan oltiin melko tyytyväisiä, ravintolassa vieraillaan 
keskimäärin kerran tai kahdesti kuussa ja käynniltä odotetaan herkullista ruokaa, asiantunte-
vaa palvelua sekä edullista hintatasoa. 
 
Tutkimus osoitti, että uudelle ravintolalle ei kuitenkaan tällä hetkellä ole erityistä tarvetta Por-
voossa. Ravintolakulttuurissa on tapahtumassa selkeitä muutoksia; fine diningin sijaan suosi-
taan kahviloita ja take away –ravintoloita, jotka tuottavat nopeita ja laadukkaita ruokia edulli-
seen hintaan. 
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1 Johdanto 
1.1 Johdatus aiheeseen 
Uutta ravintolaa suunniteltaessa tavoitteena on koota ideoita joiden avulla ravintola toimi-
essaan on mahdollisimman tuottava omistajalle ja tarpeita tyydyttävä asiakkaille. Näiden 
ideoiden (Kuvio 1.) muotoilua kutsutaan ravintolakonseptiksi. Ravintolakonsepti on ideoi-
den summa, joka muodostaa ravintolan imagon. Konsepti suunnitellaan houkuttelemaan 
tiettyä ihmisryhmää (tai -ryhmiä), eli ravintolan kohdemarkkinoita. Erilaisilla, mahdollisim-
man suotuisilla ja tehokkailla markkinointikeinoilla houkutellaan valittu kohderyhmä käyt-
tämään uuden ravintolan palveluja. (Walker 2011, 63.) 
 
 
 
Kuvio 1. Konseptin keskeisimmät käsitteet (Lundberg 1985, 11.) 
 
Tarpeen kartoitus on prosessi, jonka avulla selvitetään miten saadaan suljettua oppimi-
sessa tai suorituksessa oleva aukko. Kartoituksen avulla määritellään ongelmat, tärkeim-
mät tarpeet ja niiden käsitteleminen sekä tutkitaan käyttäytymistä ja mekanismeja jotka 
edistävät nykyistä tilaa. Lisäksi vertaillaan nykytilannetta haluttuun tilanteeseen, selvite-
tään miten erityisiä käyttäytymismalleja ja mekanismeja voidaan muuttaa tuottamaan ha-
luttu tila sekä kehittämällä ratkaisustrategioita ja rakentamalla tukea toiminnalle. (Sleezer 
& Russ-Eft & Gupta, 2014, 17.) 
 
Osuuskauppa Varuboden-Osla Handelslag on asiakasomistajien omistama S-ryhmään 
kuuluva itsenäinen alueosuuskauppa, joka toimii Uudellamaalla ja Ahvenanmaalla. Varu-
boden-Oslalla on toimialueellaan yli 50 toimipaikkaa, joista ravintoloita on yhteensä viisi. 
Porvoo on tunnettu kaupunkikohde, jossa vierailee kesäisin satojatuhansia turisteja. Por-
voon vetovoimatekijä on Vanha kaupunki, josta löytyy useita fine dining –ravintoloita, kah-
viloita sekä viehättäviä pieniä putiikkeja. Porvoon ravintolatarjonta on runsas ja kilpailu 
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kovaa. Kaupungissa on toiminut useita S-ryhmän konseptiravintoloita kuluneina vuosina, 
mutta kannattavuusongelmien takia ravintolatarjonta on supistunut nykyisellään toimivaan 
kolmeen ravintolaan. S-ryhmän tarkoituksena on tuottaa ravintolatarjontaa asiakasomista-
jille palveluna. Viime vuosina vahvistunut kannattavuusajattelu ohjaa toimintaa niin, että 
uusia investointeja ei tehdä heppoisin perustein. Tämä tarkoittaa käytännössä sitä, että 
uusien ravintoloiden avaaminen tutkitaan ja suunnitellaan tarkkaan paikkakuntien omi-
naispiirteet huomioon ottaen. (Mikkonen, H. 15.4.2018.) 
 
1.2 Tutkimuksen tausta, tarkoitus ja tutkimusongelmat 
Kirjailija John R. Walker perehtyy kirjassaan The Restaurant From Concept To Operation 
ravintolakonseptin kehittämiseen. Suomessa olemassa olevia tutkimuksia ravintolakon-
septien kehittämisestä ei ole löytynyt. Oletettavasti syynä tähän on se, että ideointi ja ky-
selyt jäävät yrityksen sisäiseen käyttöön eikä niitä jalosteta tutkimusmuotoon. On kuiten-
kin päivänselvää, että liiketoiminnan kannattavuuden vuoksi on tärkeää perehtyä ravinto-
lakonseptien kehittämiseen alusta saakka. Konseptikehitys on yksi osa isoa projektia ja se 
hukkuu usein tiedonpaljouden alle projektin edetessä.  
 
Varuboden-Oslan ravintolatoimialajohtaja Mikko Ala-Huikku oli kiinnostunut tutkimuksesta, 
jossa kartoitetaan tarvetta uudelle ravintolakonseptille Porvoossa. Osuuskaupasta kerro-
taan, että aikaisempina vuosina on tehty liian heppoisia päätöksiä uuden ravintolan perus-
tamiseksi ja tästä on otettu opiksi. Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on selvittää Varu-
boden-Oslan mahdollisesti investoidessa uuden ravintolan perustamiseen Porvoossa ne 
asiat, joita paikalliset asukkaat uudelta ravintolalta toivoisivat. Olisiko se joku S-ryhmän 
nykyisistä, jo olemassa olevista ravintolakonsepteista vai täysin uudenlainen ravintola-
elämys? Millaisia ominaisuuksia ravintolalla pitäisi olla ruoka- ja palvelumielessä, jotta 
paikalliset asukkaat saataisiin ulos syömään myös marraskuun pimenevinä iltoina, eikä 
vain kesällä kaupungin herätessä henkiin? 
 
Tutkimuksen pääongelma on: 
Uuden ravintolakonseptin tarpeen kartoitus Porvooseen 
 
Tutkimuksen alaongelmia ovat: 
1. Ravintolan konseptikehitys 
2. Tarpeen kartoitus, palveluiden kysyntä ja tarjonta 
3. Porvoo toimintaympäristönä 
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1.3 Tutkimuksen rajaus 
Tutkimus rajattiin koskemaan Porvoon sekä naapurikuntien vakituisia asukkaita kyselytut-
kimuksen kysymysten asettelun avulla. Kohderyhmän valinta oli toimeksiantajan esittämä 
toive. Porvoo houkuttelee ravintolaturisteja erityisesti Helsingistä ja lähialueilta, mutta toi-
sinaan myös huomattavasti kauempaakin. Sana kaupungin ravintola- ja kahvilatarjonnan 
laadukkuudesta on kiirinyt laajalle. 
 
Kesäkuukaudet ovat Porvoossa ravintoloiden sesonkiaikaa. Talvea kohti asiakasvirrat 
vähenevät huomattavasti ja useat ravintolat joutuvat supistamaan aukioloaikojaan. Toi-
meksiantaja on kiinnostunut tutkimustiedosta, jonka avulla paikalliset asukkaat saataisiin 
käyttämään Porvoon ravintolapalveluja tasaisesti vuodenajoista riippumatta. 
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2 Ravintolan konseptikehitys 
2.1 Ravintolakonsepti 
Ravintola-alalla konseptikehitys koskee kaikkia ravintolatoimintoja aina pikaruokaloista 
luksusravintoloihin. Ravintola-ala on tunnettu kovasta kilpailusta, ja uusia ravintoloita ava-
taan tiuhaan tahtiin. Haasteena on luoda ravintolakonsepti, joka sopii määrätyille kohde-
markkinoille paremmin kuin kilpailevat ravintolat. Mikäli ravintola ei pysty vastaamaan ko-
vaan kilpailuun tarvittavilla muutoksilla esimerkiksi ruokalistassa, markkinoinnissa tai joh-
don toiminnassa, on mahdollista että asiakkaat siirtyvät kilpailijoiden asiakkaiksi. Konsep-
tikehitys tai –uudistus ei automaattisesti aina tarkoita uuden ravintolan rakentamista alusta 
saakka. Jo olemassa oleviin voidaan kehitellä ja ottaa käyttöön uusia metodeja, ottaen 
huomioon että niitä on matkan varrella mahdollisesti muokattava kilpailutilanteiden ja mui-
den tekijöiden muuttuessa. (Walker 2011, 63.) 
 
Jokaisen ravintolan tulisi edustaa sitä kuvaa, joka asiakkaille halutaan välittää. Tämän 
kuvan avulla tavoitellaan tiettyjä markkinoita; lapsiperheitä, pariskuntia, ystäväporukoita 
tai esimerkiksi yritysasiakkaita. Konseptin tulee sopia ravintolan fyysiseen sijaintiin ja hou-
kutella valitsemiaan kohdemarkkinoita (asiakkaita). Kehitystyössä on tärkeää huomioida, 
että sijainnin, menun ja sisustuksen tulisi olla yhteensopivia. Konsepti pitää sisällään 
myös sen, kuinka ravintolan tiedotus, mainostaminen ja markkinointi, sekä itse toiminta 
näyttäytyvät muille. Lisäksi ravintolahenkilökunnasta saatava vaikutelma, musiikki sekä 
paikan ilmapiiri ovat osa kokonaiskuvaa, joka kehystää yleisön näkemystä ravintolasta ja 
sen toiminnasta. (Walker 2011, 63.) 
 
2.2 Konseptin ja markkinoiden määrittely 
Ravintolan konseptia valittaessa ja suunnitellessa (Kuvio 2.) täytyy määrittää tarkasti, mitä 
markkinoita tavoitellaan. Valitulle linjaukselle täytyy olla markkinat, jotka osuvat valittuun 
kohderyhmään. Ravintola ei voi olla olemassa ilman markkinoita, vaan niiden täytyy koh-
data toisensa. Konsepti ja markkinat muodostavat ravintolan ytimen, jota tukee ravintolan 
ruokalista, hinnat, laatu, palvelu, sijainti, ilmapiiri, ruoka, työyhteisö sekä esimiestyö.  
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Kuvio 2. Konseptin ja markkinoiden muodostama keskus (Walker 2011, 69.) 
 
John. R. Walker kirjassaan The Restaurant From Concept to Operation kertoo Hard Rock 
Cafen menestystarinan. Hard Rock Cafe on yksi kaikkien aikojen suosituin ketjukonsepti. 
Amerikkalainen Peter Morton havaitsi Englannissa opiskellessaan että Lontoossa ei ollut 
ainuttakaan ravintolaa joka tarjoaisi amerikkalaisia burgereita. 1960-luvun lopussa hän sai 
rahat kasaan ravintolan perustamista varten. Hyvin pian ravintolatoiminnan alettua Morton 
tajusi, että pelkästään ruokatuote ei ollut ainut puuttuva asia ravintolamarkkinoilta, vaan 
Lontoo tarvitsi energistä, hauskaa ja innostavaa ravintolaa, jonka oleellisena osana olisi 
rock-musiikki. Hard Rock Cafesta tuli välittömästi valtava menestys, ja ravintoloita on tänä 
päivä 150 kappaletta ympäri maailman. Kuten Hard Rock Cafen esimerkki todistaa, me-
nestystarinan takana on oikeanlainen liikeidea oikeassa paikassa ja se vastaa markkinoi-
den kysyntään oikealla palvelutarjonnalla. Kaikki ravintolatoiminta ei välttämättä ole pit-
käikäistä. Mitä fokusoituneempi konsepti on kohdemarkkinoita kohtaan, sitä suuremmat 
menestysmahdollisuudet sillä on.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
6 
3 Tarpeen kartoitus, palveluiden kysyntä ja tarjonta 
3.1 Tarpeen kartoitus 
Nykytilanteen ja halutun lopputuloksen välissä olevaa aukkoa kutsutaan tarpeeksi. Jotta 
todellinen tarve selviää, on tehtävä tarpeen kartoitus. Tarpeen kartoitus keskittyy tunnis-
tamaan nykyiset ongelmat ja määrittämään tulevan projektin tarpeet. Tarpeen kartoitusta 
sovelletaan useimmiten seuraavanlaisiin tilanteisiin; 
 
• Olemassa olevan ongelman selvittäminen 
• Nykyisen tai tulevan ongelman välttäminen 
• Tulevan mahdollisuuden luominen tai siitä hyödyn ottaminen 
• Oppimisen, kehityksen tai kasvun tarjoaminen 
 
Ravintolatoiminnassa tarpeen kartoituksella (Kuvio 3.) pyritään selvittämään kunkin alu-
een asukkaiden toiveita, jotta palveluiden tarjoaminen saavuttaisi oikeat markkinat. (Slee-
zer & Russ-Eft & Gupta, 2014, 17.) 
 
 
 
Kuvio 3. Tarpeen kartoitus (Sleezer & Russ-Eft & Gupta, 2014, 17.) 
 
3.2 Kysynnän tekijät ja vaihtelut 
Kysynnän, tarjonnan ja hinnan välisiä riippuvuussuhteita selvitti ensimmäisenä kokonais-
valtaisesti englantilainen taloustieteilijä Alfred Marshall. Teoksessaan The Principles of 
Economics (1890) hän toteaa, että markkinoiden toimintaan vaikuttavat tekijät ovat niin 
lukuisia, että niitä on parasta käsitellä vain muutama kerrallaan. (Lindholm & Kettunen 
2009, 37.) 
 
Kysyntä on tietty määrä hyödykettä, jonka yrityksen toiminta-alueen asiakkaat haluavat 
ostaa tiettynä aikana. Kysynnällä ja markkinoilla tarkoitetaan saman asian kahta eri näkö-
kulmaa, mutta käytännössä niitä usein käytetään toistensa synonyymeinä. Kunkin toimi-
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alan kysyntään ja kysynnän määrään vaikuttaa useita tekijöitä, jotka voidaan jaotella seu-
raavanlaisesti: 
- ostajista ja yrityksistä johtuvat tekijät 
- yhteiskunnallisesti ja maailmanlaajuisesti vaikuttavat tekijät 
 
Näitä kutsutaan markkinoivan yrityksen ympäristötekijöiksi. Kysyntä ei ole irrallinen ympä-
ristötekijä vaan aina sidonnainen ympäristön muihin tekijöihin. Esimerkiksi heikkenevä 
maailmantalous vaikuttaa väistämättä yritysten vientimahdollisuuksiin, mikä heijastuu suo-
raan työllisyyteen ja vastaavasti ostovoimaan. (Bergström & Leppänen 2015, luku 2.2) 
 
Seuraavien ehtojen toteutuminen edellyttää hyödykkeen kysyntää: kuluttajat haluavat 
tuotteen, heillä on varaa sen hankkimiseen ja he ovat tehneet konkreettisen päätöksen 
tuotteen ostamisesta. Kysyntä määrittelee, millainen on tuotteen hinnan ja kysynnän väli-
nen riippuvuussuhde. Tätä riippuvuussuhdetta kuvataan kysyntäkäyrällä. Kysytty määrä 
on tietty piste kysyntäkäyrällä. Kysytty määrä kuvaa sitä määrää tuotetta, minkä ostajat 
(kuluttajat tai yritykset) ovat valmiita ostamaan tietyllä hinnalla tiettynä aikana muiden teki-
jöiden pysyessä muuttumattomina. Puhuttaessa kysytystä määrästä tarkoitetaan aina 
määrää jollakin aikavälillä, esimerkiksi kuukaudessa tai vuodessa. Mielenkiinnon kohde 
voi olla esimerkiksi kuinka paljon hampurilaisten kysytty määrä on kuukaudessa kolmen 
euron kappalehinnalla, kun muut kuluttajan ostopäätöksiin vaikuttavat tekijät pysyvät 
muuttumattomina. (Lindholm & Kettunen 2009, 40-41.) 
 
Yritykset pyrkivät itsekin vaikuttamaan kysyntään. Vaikuttavia tekijöitä ovat yritysten tuot-
teet ja niiden hinnat, laatu, mainonta ja markkinointitoimenpiteet. Alan kilpailutilanteella ja 
yritysten imagolla on vaikutus ostohalukkuuteen eli siihen, ovatko ostajat tyytyväisiä yri-
tyksen toimintaan ja tämänhetkisiin tuotteisiin sekä ovatko markkinat kasvavat, vakaat vai 
laskevat. (Bergström & Leppänen 2015, luku 2.2) 
 
Yhteiskunnalliset kysyntään vaikuttavat tekijät (Kuvio 4.) ovat taustalla olevia vaikuttajia 
sekä ostajiin ja yrityksiin että niiden toimintaan. Yritysten markkinoinnin perustana on ky-
synnän ennakointi. Tulevaisuuden ennustaminen on hankalaa ja muutoksia tapahtuu no-
peasti, mutta jatkuva ympäristön seuraaminen voi pienentää epäonnistumisen riskiä. 
Markkinoivien yritysten on hyvin tärkeää seurata yleistä taloudellista tilannetta eli suhdan-
teita, politiikkaa, lainsäädäntöä ja kulttuuria. (Bergström & Leppänen 2015, luku 2.2) 
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Kuvio 4. Kysyntään vaikuttavat tekijät. 
 
3.3 Kysynnän lajit 
Kysyntä voidaan jakaa erilaisiin tyyppeihin. Kysyntä muodostuu hyvin erilaiseksi riippuen 
siitä, ketkä tai millaiset organisaatiot ovat ostajia. Markkinat poikkeavat toisistaan, mutta 
samankaltaisuuksia on paljon. 
 
Kokonaiskysynnällä tarkoitetaan kaikkia kysynnän lajeja. Kulutuskysynnällä tarkoitetaan 
kysyntää, joka syntyy, kun kotitaloudet ja yksityiset kuluttajat ostavat tuotteita henkilökoh-
taisten tarpeiden tyydyttämiseksi. Hyödykkeet menevät tässä tapauksessa lopulliseen 
kulutukseen. Kysyntä on suoraa, eli se ei ole riippuvainen jonkin toisen tuotteen menekis-
tä vaan kotitalouksien tarpeista ja rahankäytöstä. Kuluttajien ostamia tuotteita kutsutaan 
kulutushyödykkeiksi. Kulutushyödykkeiden kysynnälle on tyypillistä, että asiakkaita on 
paljon laajalla alueella eivätkä he ole organisoituneita kuten yritykset. (Bergström & Lep-
pänen 2015, luku Kysynnän lajit) 
 
Kysyntä pysyy harvoin tasaisena ympäri vuoden tai kasvaa jatkuvasti pitkällä aikavälillä. 
Kysynnän muutoksia kutsutaan kysynnän vaihteluiksi. Kysynnän vaihtelut jaetaan lyhyt- ja 
pitkäaikaisiin vaihteluihin. Lyhytaikaisia vaihteluita ovat kausi- ja epäsäännölliset vaihtelut 
sekä muotitrendit. Pitkäaikaisia vaihteluita ovat puolestaan suhdannevaihtelut ja pitkäai-
kaiset trendit. (Bergström & Leppänen 2015, luku Suhdannevaihtelut) 
 
Suhdannevaihtelut perustuvat pitkäaikaismuutoksiin taloudellisessa kehityksessä ja ne 
heijastuvat myös kysyntään. Eri tuotteiden suhdanneherkkyys vaihtelee. Elämisen kannal-
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ta välttämättömien hyödykkeiden kysyntään suhdanteet eivät juurikaan vaikuta, mutta 
ylellisyyshyödykkeet kuten ulkona syöminen ovat kovin alttiita suhdanteiden vaihteluille. 
Lama-aikaan ensimmäiseksi luovutaan luksustuotteiden ostoista. Pitkään jatkuva lama 
vaikuttaa ostajien asenteisiin ja kulutustottumuksien muutokseen. Kuluttamista ei pidetä 
enää itseisarvona, vaan järkevyys ja turvallisuus nousevat tärkeiksi ostopäätöksissä. 
(Bergström & Leppänen 2015, luku Suhdannevaihtelut) 
 
3.4 Kulutus, kysyntäkäyrä ja kausivaihtelut 
Kysyntä ilmaisee ostohalua. Kuitenkin kulutus vasta kertoo, miten halu ostaa toteutuu eli 
kuinka raha liikkuu ja vaikuttaa kysynnän kehitykseen. Kulutus tarkoittaa palveluiden ja 
tavaroiden määrää, joka tosiasiassa kulutetaan ja ostetaan. 
Kotitalouksien käytettävissä olevat varat säätelevät yksityistä kulutusta. Osa varoista laite-
taan säästöön ja loput kulutetaan. Luotonsaannin on huomattu lisäävän kulutusta. Mitä 
vähemmän kuluttajalla on tuloja, sitä suurempi suhteellinen osuus menee välttämättömiin 
menoihin. Toisaalta mitä enemmän on tuloja, sitä suurempi suhteellinen osuus käytetään 
omavalintaiseen kulutukseen. Kuluttajan käytettävissä olevat varat vaikuttavat kulutusra-
kenteeseen. Kyseessä on niin kutsuttu Engelin laki Ernst Engelin mukaan. (Bergström & 
Leppänen 2015, luku Kulutus) 
 
Kysyntäkäyrällä kuvataan yleensä markkinakysyntää. Markkinakysyntäkäyrän ymmärtä-
miseksi on hyvä tarkastella yksittäisen kuluttajan kysyntäkäyrää. Tämä kuvaa hänen ha-
lukkuuttaan ja kykyään maksaa hyödykkeestä, ja tämä käyrä voidaan johtaa laskevan 
rajahyödyn käsitteen avulla. Laskevalla rajahyödyllä tarkoitetaan, että ensimmäisen ham-
purilaisen tuottama hyödyn lisäys, rajahyöty, on kuluttajalle kaikista suurin, toisen hampu-
rilaisen tuoma hyödyn lisäys hieman pienempi ja kolmannen kaikkein vähäisin. (Lindholm 
& Kettunen 2009, 42-43.) 
 
Yleisesti kuluttajan hyvinvointi on suurimmillaan sillä kulutuksen tasolla, jolla tuotteen ra-
jahyöty on yhtä suuri kuin tuotteen hinta. Kuviossa 5 kuluttajan hyöty maksimoituu jos hän 
kuluttaa kolme hampurilaista, kun hampurilaisen hinta on neljä euroa kappale. Tällaista 
tilannetta jossa tuotteesta saatu rajahyöty on yhtä suuri hinnan kanssa kutsutaan kulutta-
jan tasapainoksi. (Lindholm & Kettunen 2009, 43.) 
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Kuvio 5. Rajahyöty ja kysyntäkäyrä. 
 
Jos ostopäätökseen vaikuttavista tekijöistä jokin muu kuin hinta muuttuu, tuotteen kysyntä 
muuttuu. Hinnan ohella ostopäätökseen vaikuttavia tekijöitä ovat esimerkiksi muiden tuot-
teiden hinnat, kuluttajien odotukset tulevasta työllisyydestä, kuluttajien käytettävissä ole-
vat tulot, odotukset tuotteen hinnan kehityksestä tulevaisuudessa, kuluttajien maut ja tot-
tumukset sekä väestön määrä ja ikäjakauma. Muoti ja erilaiset trendit vaikuttavat myös 
kulutukseen. Kun edellä mainitut tekijät muuttuvat, koko kysyntäkäyrä siirtyy oikealle tai 
vasemmalle. Tuotteen hinnan muuttuessa liu´utaan kysyntäkäyrällä ylöspäin hinnan nous-
tessa ja alaspäin hinnan laskiessa. (Lindholm & Kettunen 2009, 44.) 
 
Kausivaihtelut kuuluvat lyhytaikaisiin kysynnän muutoksiin. Ne liittyvät vuodenaikoihin, 
juhlapyhiin, viikonpäiviin ja jopa päivän eri tunteihin. Yritykset pyrkivät tasoittamaan kausi-
vaihteluiden vaikutusta: 
- muodostamalla lajitelman toisiaan täydentävistä tuotteista 
- houkuttelemalla asiakkaita erilaisilla alennuksilla 
- mainonnan, erilaisten tapahtumien ja kilpailujen avulla 
 
Yritysten on tärkeää tunnistaa kausivaihtelut jotta voidaan 
- suunnitella työvoiman tarve (osa-aikaiset työntekijät) 
- tehdä tilaukset, suunnitella ja optimoida varasto(n hallinta) 
- suunnitella rahavirrat ja taloudenpito 
- ylläpitää asiakaspalvelun taso 
 
Järkevällä suunnittelulla yritys pystyy käyttämään kausivaihtelut hyödykseen. Tehokkaalla 
toiminnalla optimoidaan resursseja ja saadaan lisähyötyä suunnittelemalla jokaiselle kau-
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delle ominaisia markkinointitoimenpiteitä, kuten esimerkiksi vuodenaikoja noudattavia 
myyntitempauksia. (Bergström & Leppänen 2015, luku Kausivaihtelut.) 
 
Komppulan ja Boxbergin (2002) mukaan uuden tuotteen kehittäminen on prosessi, jonka 
ensimmäinen vaihe on uusien ideoiden etsiminen ja prosessin päätöspiste uuden tuotteen 
kaupallistaminen. Tuotekehitys tulee perustaa tutkittuun tietoon asiakkaiden tarpeista, ei 
yrityksen omiin tuntemuksiin ja mieltymyksiin. Fyysisten tuotteiden kehityksessä asiakkai-
den osuus on merkittävä. 
Uusia tuotteita tarvitaan kilpailusyistä, jotta yrityksen tulevaisuus saadaan turvattua ja voi-
tontekomahdollisuuksia parannettua. Tuotekehitys vaikuttaa kassavirtaan nopeammin 
palvelualoilla kuin teollisessa toiminnassa. Se, millä eurot tuodaan yritykseen muutaman 
vuoden kuluttua on tämän päivän tuotekehityksen avainkysymys. (Rissanen 2005, 231.) 
 
3.5 Palvelujen suunnittelu ja tuottaminen 
Palvelut suunnitellaan yleensä nopeatempoisesti ja kohdistetaan ennen kaikkea jo ole-
massa olevien palvelujen parantamiseen ja uudistamiseen. Palveluja voi olla hankala tes-
tata etukäteen ja kilpailijat ovat kykeneviä kopioimaan uuden palvelun helposti. Yritykset 
eivät usein halua testata ennalta uusia palveluja kilpailusyistä. Palveluja suunniteltaessa 
keskeinen asia on tuotantoprosessin suunnittelu, sillä palvelujen tuotanto ja kulutus tapah-
tuvat yhtä aikaa. Fyysisten tuotteiden vakioiminen on luonnollisesti helpompaa kuin palve-
lun laadun vakioiminen. Fyysisten tuotteiden tuotantoprosessin toimivuus on tärkeää, mut-
ta päätavoitteena on luoda markkinoille kuluttajien tarpeisiin vastaava ja toimiva tuote. 
Fyysiset tuotteet on mahdollista varastoida odottamaan myyntiä mutta palvelut ovat me-
netettyä tuloa jos niitä ei ole mahdollista myydä sopivassa suhteessa yrityksen tuotannol-
lisiin resursseihin nähden. Palveluja suunniteltaessa kompensoivien palvelujen tuottami-
nen ja kehittäminen valikoimaan on yhtä tärkeää kuin fyysisiä tuotteita suunniteltaessa. 
(Kinnunen 2004, 28.) 
 
Palveluiden sekä fyysisten tuotteiden menestymisen ja epäonnistumisten syyt ovat hyvin 
samankaltaisia. Fyysisten tuotteiden menestystekijöitä ovat esimerkiksi tuotteen ainutlaa-
tuisuus, hyvä suunnittelutyö, tuotteen ominaisuuksien tarkka määrittely, sopivuus sen het-
kisille markkinoille, tehokas tiimityö, tarkat arviointivaiheet tuotekehitysprosessissa, inno-
vaatioprosessin tehokas hallinta sekä määrätyt päätöksentekovaiheet kriteereineen tuot-
teen kehitysprosessin jatkosta tai keskeytyksestä. 
Uutuustuotteiden menestykseen vaikuttavat uusien tuotteiden selkeä kehittämisstrategia, 
ylimmän johdon vastuunkanto ja sitoutuminen, riittävä resursointi, vanhojen ja uusien tuot-
teiden synergia, innovatiivinen yrityskulttuuri sekä hyvin suunniteltu ja toteutettu uuden 
tuotteen lanseeraus markkinoille. 
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Innovatiivisuus korostuu yrityksissä jotka tuottavat palveluja, joten lista palvelujen menes-
tystekijöistä on hyvin samankaltainen kuin fyysisten tuotteiden kohdalla. Palvelun tuotta-
misessa kaikkein keskeisintä on henkilöstön kyvyt ja toiminta. Innovatiivisuus tulisi ottaa 
huomioon henkilöstön rekrytoinnissa, arvioinneissa sekä uudelleenorganisoinnissa. Palve-
luyrityksen toiminnan kulmakiviä ovat henkilöstön ideoiden arvostaminen ja hyödyntämi-
nen. (Kinnunen 2004, 29-30.) 
 
Palvelun suunnittelussa on sarja tapahtumia; yrityksiä ja erehdyksiä, jotka eivät ole aina 
järjestelmällisiä tai harkittuja. Palvelun suunnittelu tapahtuu usein työn ohessa, joten kus-
tannuksia voi olla vaikea määritellä. Negatiivinen maine kiirii asiakkaiden keskuudessa jos 
asiakas on joutunut pettymään huonosti toteutettuun palveluun. Tämä aiheuttaa aina yrit-
täjälle myynnin menetystä. 
 
Kehitystyössä on tärkeää pitää mielessä asiakkaan tarve, johon palvelua, tavaraa tai nii-
den yhdistelmää kehitetään. Aiemmin toteutettujen vastaavanlaisten hankkeiden analy-
sointi ja tutkiminen on hyödyksi, sillä tuotekehitys tehdään aina asiakasta varten. Tyydyt-
tääkseen jonkin tarpeensa asiakas ostaa kehitystyön tavoitteeksi asetetun palvelun tai 
tavaran itselleen. Tämä asettaa vaatimukset kehitystyölle, jonka on oltava hengeltään 
asiakasta lähellä. (Rissanen 2005, 252.) 
 
Kokonainen yritys on palvelu ja tuote yhtälailla kuin yksittäiset palvelut ja tuotteet. Käsitys-
tä joka asiakkaalla on yrityksestä kutsutaan nimellä imago. Asiakkaan asioidessa yrityk-
sessä odottaa hän yrityksen luovan hänelle parhaan mahdollisen palvelukokemuksen 
sekä tuotteen. Tuote muodostuu onnistuneesta palveluprosessista, vetovoimaisesta tuo-
teideasta ja tuotteen kuvauksesta sekä toimivasta ja luotettavasta palvelujärjestelmästä. 
(Komppula & Boxberg 2002, 97.) 
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4 Porvoo toimintaympäristönä 
4.1 Porvoon esittely 
Porvoo on kaupunki, joka sijaitsee Etelä-Suomessa, Helsingin koillispuolella Uudenmaan 
maakunnassa noin tunnin ajomatkan päässä Helsingistä. Kaupungissa on tällä hetkellä 
noin 50 000 asukasta ja sen kokonaispinta-ala on 2 139,81 km². Kaupunki on vahvasti 
kaksikielinen; 64% kaupungin asukkaista on suomenkielisiä ja melkein 30% ruotsinkieli-
siä. Porvoon kuuluisimpia nähtävyyksiä ovat muun muassa Vanha Porvoo, Runebergin 
kotimuseo sekä Porvoon tuomiokirkko. (Porvoon viralliset nettisivut 2018.) 
 
Porvoosta pääkaupunkiseudulle matkaa 5600 työntekijää päivittäin, mikä on ¼ kaikista 
kaupungin työllisistä. (Helsingin Uutiset 2015.) Porvoosta puuttuvat isot hypermarketit ja 
ostoskeskuskokonaisuudet, eli ihmiset lähtevät isoille ostosmatkoille Porvoon ulkopuolel-
le, esimerkiksi Vantaan Jumboon tai Helsingin Itäkeskukseen. 
 
4.2 Kilpailija-analyysi 
Porvoon Vanha Kaupunki on tunnettu laadukkaista fine dining-ravintoloista. 
Ravintola Wanha Laamanni tarjoaa skandinaavisia makuja perinnemiljöössä Vanhan Por-
voon sydämessä. Menukokonaisuudet loihditaan tarkoin valikoiduista raaka-aineista  
Laamannin keittiössä. (Wanha Laamanni 2018.) 
Meat District- ravintolassa keskitytään ekologisesti tuotettuun lihaan. Ravintola painottaa 
kotisivuillaan orgaanisten ainestensa edullisuutta ja käsin tekemistä alusta saakka. Osa 
ravintolan salin sisustusta ovat lasikaapit, joissa tarjoiltava liha on esillä. (Meat District 
2018.) 
Ravintola Gabriel 1763 taustalla toimintaa pyörittävät porvoolaiset yksityishenkilöt. Raati-
huoneen torin laidalla sijaitseva ravintola on tunnettu erikoisista pitsoistaan. Kesäaikaan 
ravintola pystyttää terassin Vanhan kaupungin kadun varteen ravintolansa ulkopuolelle. 
(Gabriel 1763 2018.) 
Vanhan kaupungin ravintoloita yhdistävä tekijä on korkeampi hintataso, joka näkyy ruoan 
laadukkuudessa. Ravintoloihin mennään illallistamaan pitkän kaavan mukaan ja asiakas-
palvelun odotetaan ylittävän odotukset. 
 
Rafael´s Steakhouse & Bistro kuvailee itseään rennoksi ruoka- ja seurusteluravintolaksi, 
joka sijaitsee aivan Porvoon keskustassa. Laadukkaat lihatuotteet ja aito puuhiiligrilli ta-
kaavat asiakkaille ruokatuotteiden laadun. (Rafael´s Steakhouse & Bistro 2018.) 
La Fiesta Tex-Mex & Nightlife on meksikolaistyyppinen ravintola ja yökerho. Rento palve-
lumalli, kovaääninen musiikki sekä burgerit ovat tämän ravintolan valttikortit. 
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Seireeni on yksi kaupungin vanhimmista perheravintoloista, joka pyrkii tarjoamaan suu-
rempia annoksia kohtuuhintaan. (Seireeni 2018.) 
Edellä mainitut ravintolat tarjoavat ravintolaelämyksen, mutta ruokailu on usein nopea-
tempoisempaa kuin fine dining –ravintoloissa ja hintatasokin on huokeampi. 
 
Pitseriat, kiinalaiset ravintolat ja pikaruokaravintolat ovat keskittäneet toimintansa kaupun-
gin keskustaan, mutta levittäytyneet myös muihin kaupunginosiin. Nämä ravintolat kilpai-
levat edullisilla hinnoilla ja nopealla ruokatuotteella/palvelulla. 
 
4.3 S-ryhmän ravintolakonseptit ja osuuskaupan ravintolat 
S-ryhmä on kotimainen palvelualan ja vähittäiskaupan yritysverkosto, jolla on yli 1600 
toimipaikkaa Suomessa. Osuuskaupat ja Suomen Osuuskauppojen Keskuskunta tytäryh-
tiöineen muodostavat S-ryhmän. S-ryhmän toiminnan tarkoituksena on tuottaa kannatta-
vasti kilpailukykyisiä palveluja sekä etuja asiakasomistajilleen. (Suomen Osuuskauppojen 
Keskuskunta 2018.) 
 
Osuuskauppa harjoittaa päivittäis- ja käyttötavarakauppaa, puutarha- ja kukkamyyntiä, 
liikennemyymälä- ja polttonestekauppaa sekä rautakauppa- ja ravintolatoimintaa. Osuus-
kaupalla on Porvoossa kolme ja Kirkkonummella kaksi ravintolaa. Osuuskauppa on mer-
kittävä työnantaja työllistäen toimialueellaan 990 oman alansa ammattilaista. Yhteisölli-
syys ja alueellisuus näkyvät monin tavoin Varuboden-Oslan runsaan 67 800 asiakasomis-
tajan huomioimisessa. Varuboden-Osla käyttää osuustoiminnallisten periaatteiden mukai-
sesti liiketoiminnastaan syntyvän liikevoiton asiakasomistajiensa ja alueensa hyväksi. 
(Suomen Osuuskauppojen Keskuskunta 2017.) 
 
S-ryhmä toimii ketjujen kehittäjänä alueosuuskaupoille, kuten Varuboden-Oslalle. S-
ryhmän sisällä työskentelee konseptisuunnitteluryhmä, joka luo uusia sekä uudistaa van-
hoja konsepteja tarjotakseen asiakasomistajilleen oikeanlaisia, kysyntää vastaavia palve-
luja. S-ryhmän ravintoloiden ketjupäälliköt valvovat, että konsepti toteutuu oikein kussakin 
alueosuuskaupassa. Alueosuuskaupoilla voi olla omia, yksittäisiä ravintolakokeiluja ilman 
SOK:n ja ketjun tukea. (Mikkonen, H. 15.4.2018.) 
 
4.3.1 Rosso 
Rosso on S-ryhmän vanhimpia ravintolakonsepteja. Ravintola Rosso on toiminut Por-
voossa jo vuodesta 1981. 1990-luvulla Porvoon Rosso oli silloisen osuuskaupan tuotta-
vimpia yksiköitä. Kilpailutilanteen kiristyessä ja toimipaikan muuttaessa koitti vaikeammat 
vuodet ja vasta kolme vuotta sitten ravintola onnistui kääntämään tuloksensa positiivisek-
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si. Nykyiseen, Porvoon Jokirannan ja keskustan väliseen toimitilaan ravintola muutti 
vuonna 2011. Uudistunut ravintola avattiin entisen kodinkoneliikkeen tiloihin, eli toimipaik-
ka kävi läpi mittavan remontin ennen kuin se avattiin. Ravintola pitää sisällään 134 asia-
kaspaikkaa. Toimipaikka työllistää tällä hetkellä yhteensä 12 henkilöä. Ravintolassa työs-
kentelee salin puolella ravintola- ja vuoropäällikön lisäksi viisi tarjoilijaa. Keittiössä työs-
kentelee keittiömestarin lisäksi neljä kokkia, joista yksi toimii keittiön vuoromestarina. 
Rosso-ravintolat ovat erityisen tunnettuja avopuu-uunissa paistettavista pitsoistaan ja lap-
siperhe- ystävällisyydestään. (Mikkonen, H. 15.4.2018.) 
 
4.3.2 Coffee House 
S-kanava kiteyttää Coffee Housen toiminnan seuraavanlaisesti: ``Coffee House on 
enemmän kuin kahvila. Mainio vaihtoehto aamiaispaikaksi ja ykkösvalinta päiväkahville! 
Me Coffee Housessa uskomme, että maukkaimmat hetket syntyvät laadukkaista aineksis-
ta rakkaudella ja ammattitaidolla. Siksi Coffee Housesta saat aina ammattilaisen valmis-
taman kahvin ja teen sekä meillä paistetut croissantit ja itse valmistetut bagelit, toastit ja 
smoothiet. Meillä nautit kahvisi aina vastajauhetun tuoreena ja hyvällä omallatunnolla. 
Parhaita viipymisen ja viihtymisen hetkiä.´´ 
 
Coffee House Porvoo avattiin Taidetehtaan kauppakeskuksen yhteyteen kesällä 2012. 
Kahvila työllistää 3 kokoaikaista työntekijää. Kahvilassa on 50 asiakaspaikkaa, joka kesä-
aikana kasvaa lähes puolella kun kahvilan ulkopuolelle avataan terassi. Coffee House –
ketju on ottanut vahvan uudistumisotteen viime vuonna ja vanhoja kahviloita remontoi-
daan uuteen raikkaaseen ilmeeseen. Tällä toimipaikalla Porvoon Coffee House ei tule 
todennäköisesti tekemään eikä ole tähänkään mennessä tehnyt vielä tulosta. Kahvilan 
toiminta kärsii syrjäisestä sijainnista sekä asiakasvirran puutteesta. (Mikkonen, H. 
15.4.2018.) 
 
4.3.3 Näsin ravintolamaailma 
Näsin ravintolamaailma on Porvoon S-Market Näsin yhteydessä toimiva nopean syömisen 
kahvila-ravintola. Kahvila Pressossa on tarjolla kahvia, sämpylöitä sekä leivonnaisia. 
Presson lisäksi ravintolamaailmassa toimivat Rosso Express sekä Mini-Hesburger, joista 
on saatavilla pitsaa, pastaa sekä hampurilaisia. Ravintolassa asiakaspaikkoja on 60, ja se 
työllistää 15 työntekijää. Näsin ravintolamaailma on lähinnä lähellä asuvien sekä kaupas-
sa asioivien ratkaisu ruokkia itseään. Kaupungin matkailijoita syrjäinen sijainti ei tavoita ja 
välillä kaupassa asioivien asiakkaiden tavoittaminen on haasteellista. Ravintola ei ole teh-
nyt vielä kertaakaan tulosta toimintansa aikana. (Mikkonen, H. 15.4.2018.) 
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5 Tutkimusmenetelmä ja tutkimuksen toteutus 
5.1 Tutkimusmenetelmä 
Tutkimus ravintolakonseptin tarpeen kartoituksesta Porvooseen on kvantitatiivinen eli 
määrällinen tutkimus. Lähtökohtana kvantitatiivisessa tutkimuksessa on pyrkiä yleistä-
mään. Perusideana on kysyä pieneltä joukolta eli otoksen vastaajilta tutkimusongelmaan 
liittyviä kysymyksiä ja vastaajien edellytetään edustavan koko joukkoa eli perusjoukkoa. 
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa kuvataan ja tulkitaan ilmiöitä mittausmenetelmillä, jotka 
keräävät numeerista tutkimusaineistoa. Tutkimus perustuu mittaamiseen, jonka tavoittee-
na on tuottaa luotettavaa, perusteltua ja yleistävää tietoa. Aineiston keruussa käytetään 
yleensä standardoituja tutkimuslomakkeita valmiine vastausvaihtoehtoineen, jotka sisältä-
vät pääasiassa suljettuja eli strukturoituja kysymyksiä. Määrällinen tutkimus perustuu mit-
taamiseen ja tuloksena syntyy lukuarvoja sisältävä havaintoaineisto, joka analysoidaan 
tilastollisin analyysimenetelmin. Jotta määrällisessä tutkimuksessa saatuja tutkimustulok-
sia voidaan pitää tarpeeksi luotettavina, on tutkimusaineiston oltava riittävän suuri ja edus-
tava. (Vilpas, 1.) 
 
Kvantitatiivinen tutkimusmenetelmä valittiin siksi, että sen avulla saadaan mahdollisimman 
tarkasti luvuiksi muunnettavaa tietoa. Kvalitatiivinen tutkimusmenetelmä ei tule tässä ta-
pauksessa kysymykseen, sillä tutkimusotteet eroavat toisistaan tutkimusmetodien osalta. 
Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa käytetään esimerkiksi havainnointia, 
haastatteluja ja tekstianalyysejä. Laadullinen tutkimus pyrkii ymmärtämään ilmiöitä, kun 
taas kvantitatiivisessa tutkimuksessa lasketaan määriä joilla halutaan selvittää ilmiöön 
liittyvien ominaisuuksien tai yhteyksien esiintymistiheyksiä. Laadullinen tutkimus ei myös-
kään tavoittele absoluuttista, eikä objektiivista totuutta kvantitatiivisen tutkimuksen tapaan.  
Kvalitatiivinen tutkimus ei tutkimusmenetelmänä tule kysymykseen, sillä ravintolaa perus-
tettaessa on tärkeää saada mahdollisimman paljon dataa ihmisten ravintolakäyttäytymi-
sestä ja –mieltymyksistä. Kvantitatiivinen menetelmä sopii parhaiten perusjoukon, eli tut-
kimuksen kohdejoukon tavoittamiseen halutussa määrällisessä määrässä. (Kananen 
2008, 10.) 
 
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa pyritään yleistämään tutkimustulokset. Tämä saattaa 
aiheuttaa tutkimukseen ongelman, jos valittu joukko ei vastaakaan todellista kohderyh-
mää. Tutkimukseen valitun joukon pitäisi olla ominaisuuksiltaan pienoiskuva koko perus-
joukosta. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa otoksen valinnassa onnistutaan harvoin täydel-
lisesti. Kysymysten laatiminen on haastavaa koska kyseessä on kieli, joten tekstin voi 
ymmärtää monella tapaa. Esitetty kysymys voidaan myös tulkita monella tavalla. Opinnäy-
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tetyön ollessa kysymyksessä on työn luotettavuudessa omat haasteensa. Tutkimus ei 
onnistu sataprosenttisesti, sillä virhelähteitä voi esiintyä. (Kananen 2008, 13.) 
 
5.2 Aineiston hankinta 
Kvantitatiivisessa tutkimuksessa tiedot kerätään kysymysten avulla. Kysymykset voivat 
olla valmiilla vaihtoehdoilla (strukturoidut) varustettuja tai avoimia kysymyksiä. Kysymys-
ten toimivuus ja täsmällisyys tiedon kerääjänä riippuu kolmesta seikasta 
 
• Vastaaja ymmärtää kysymykset oikein 
• Vastaajalla on kysymysten edellyttämä tieto 
• Vastaaja haluaa antaa kysymyksiin liittyvän tiedon 
 
Kysymysten on oltava jokapäiväistä käyttökieltä ilman erikoistermejä, ja jokaisen vastaa-
jan tulisi ymmärtää kysymys samalla tavalla. (Kananen 2008, 25.) 
 
Avoimet kysymykset voivat olla täysin avoimia tai rajattuja kysymyksiä. Huonosti rajattu 
kysymys voi tuottaa vastauksia joista ei ole tutkimuksen kannalta mitään hyötyä. Avoimien 
kysymysten käsittely on hankalaa, mutta toisaalta ne voivat tuottaa sellaista tietoa mitä 
strukturoiduilla kysymyksillä ei voi saada. Strukturoiduissa kysymyksissä vastausvaihto-
ehdot ovat valmiiksi valittuja. Näitä kysymyksiä ovat vaihtoehtokysymykset ja erilaiset as-
teikkokysymykset. Asteikkokysymyksiä voivat olla attribuuttimenetelmä, semanttinen diffe-
rentiaalimenetelmä eli vastakkaiset adjektiiviparit, Stapelin asteikko tai graafiset asteikot. 
(Kananen 2008, 25.) 
 
5.3 Kyselylomake ja kyselyn toteutus 
Tässä tutkimuksessa on tiedonkeruuseen käytetty sekä avoimia kysymyksiä että struktu-
roituja, suljettuja kysymyksiä. Kyselylomake luotiin Webropolin verkkosivustolle, jossa voi 
toteuttaa web-pohjaisia kyselyitä. Kyselypohja luodaan tutkimuksen tarpeiden mukaan. 
Webropolin käyttöä tukee Haaga-Helian ammattikorkeakoulu ja sen käyttö on opiskelijoille 
maksutonta. Tarvittaessa oppilaitoksesta saa teknistä tukea ohjelman käyttöön liittyvissä 
ongelmatilanteissa.  
 
Kyselomakkeen luonti alkaa otsikkoideoinnista sekä peruskysymysten hahmottelusta. 
Tässä kyselyssä peruskysymyksiksi valittiin selvitys vastaajan iästä, sukupuolesta, nykyi-
sestä asuinpaikkakunnasta, kotitalouden koosta, lasten lukumäärästä sekä S-etukortin 
omistamisesta. Tutkimuksen kannalta tärkeät kysymykset sijoittuivat kyselylomakkeen 
keskivaiheille. Tässä kyselylomakkeessa näiksi strukturoiduiksi kysymyksiksi valikoitui 11 
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vastaajan ravintolakäyttäytymistä selvittävää kysymystä. Kyselyn kolme viimeistä kysy-
mystä ovat avoimia mielipidekysymyksiä, jotka koettiin tärkeäksi keinoksi kerätä oleellista 
tietoa. Nämä avoimet kysymykset ovat; 
 
1. Minkälainen ravintola mielestäsi puuttuu Porvoosta? 
2. Missä päin Porvoota tämän pitäisi sijaita? 
3. Muita ajatuksia, toiveita tai mielipiteitä Porvoon ravintolaelämän elävöittämisestä? 
 
Kysely oli avoinna vastaajille kahden viikon ajan (29.11-13.12.2017) verkon Webropol-
palvelussa, joka luo kyselylle julkisen linkin. Linkkiä painamalla kysely avautuu ruudulle 
automaattisesti, ja kyselyn täytettyään vastaaja painaa ``Lähetä´´ -painiketta, jolloin vas-
taukset tallentuvat automaattisesti Webropol-palveluun kyselyn laatijan käyttäjätilille. 
Kyselylomakkeita voidaan tarkastella yksitellen, mutta ohjelma laatii kerätystä datasta 
yhteenvedon, jolloin ensisilmäyksellä voidaan tarkastella esimerkiksi kuinka monta pro-
senttia vastaajista oli miehiä ja kuinka monta naisia. 
 
Jotta kysely tavoittaisi mahdollisimman paljon vastaajia, nostettiin se esille Porvoossa 
Rosson, Coffee Housen sekä S-Market Näsi & Ravintolamaailman Facebook-sivuilla 
omana tilapäivityksenään (Liite 1.). Rossolla on Facebookissa 1000 tykkääjää, Coffee 
Housella 1500 ja S-Market Näsi & Ravintolamaailmalla 2600. Näin voitiin varmistua, että 
kysely tavoittaa mahdollisimman paljon tutkimuksen kohdejoukkoja. Rosson Facebook-
sivuilla tilapäivityksen näki 1890 ihmistä, ja päivitystä jaettiin eteenpäin 8 kertaa. Coffee 
Housen Facebookissa tilapäivitys tavoitti 6050 ihmistä. Jotta kyselyyn saatiin mahdolli-
simman paljon vastauksia, laitettiin houkuttimeksi vastanneiden kesken jakoon S-ryhmän 
lahjakortteja. Arvontaan osallistumiseen riitti, että kyselyyn vastattuaan vastaaja kommen-
toi olevansa mukana arvonnassa. 
 
Kvantitatiivisen tutkimuksen aineistonkeruumenetelmä Facebookin kautta oli riittävä. Mi-
käli vastauksia ei olisi saatu kerättyä tarpeeksi, oli vaihtoehtoisena suunnitelmana toteut-
taa vastaava kyselytutkimus paperiversiona Porvoossa Varuboden-Oslan ravintoloissa 
asioiville asiakkaille. Facebook tavoitti välittömästi suuren joukon vastaajia ja jo ensim-
mäisenä päivänä saatiin kasaan puolet vastausmääristä. Sosiaalisen median haittapuolia 
ovat päivitysten hukkuminen muun uutisvirran ja kohdennetun näkyvyyden alle. 
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6 Tulokset 
Porvoon asukkaille suunnattuun kyselyyn (liite 2.) vastattiin 375 kertaa. Tavoitteeksi ase-
tettiin 150-300 vastaajaa, joten tavoite saavutettiin ja saatiin jopa ylitettyä. Tavoitevastaa-
jamäärä asetettiin korkeaksi, jotta saataisiin mahdollisimman paljon monipuolista dataa 
käytettäväksi tutkimuksessa. Kysely asetettiin julkiseksi keskiviikkona 29.11.2017 ja vas-
tausaikaa oli kaksi viikkoa keskiviikkoon 13.12.2017 saakka. 
 
6.1 Peruskysymysten läpikäynti 
Ensimmäisellä kuudella peruskysymyksellä kartoitettiin vastaajien perustietoja. 
 
Ensimmäiseen kysymykseen suurin osa vastaajista, yli 130 kappaletta ilmoitti iäkseen 18-
25 vuotta. Seuraavaksi suurin vastaajakunta muodostui 26-35 vuotiaista vastaajista, joita 
oli reilut 100 kappaletta. Kolmanneksi suurin osa vastaajista, reilu 60 ihmistä kertoi iäk-
seen 46-55 vuotta (Kuvio 7).  
 
 
Kuvio 7. Ikäkartoitus 
 
Toisessa kysymyksessä kartoitettiin vastaajien sukupuoli. 375:stä vastaajasta 88% oli 
naisia ja 12% miehiä. 
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Kolmannessa kysymyksessä tiedusteltiin vastaajien nykyistä asuinpaikkakuntaa. Huomat-
tava enemmistö, 74% vastaajista ilmoitti asuvansa Porvoossa. Seuraavaksi suurin pro-
sentuaalinen osuus (10%) ilmoitti asuinpaikkakunnakseen vaihtoehdon Muu. Kolmanneksi 
suurin osa vastaajista (6%) ilmoitti asuvansa Loviisassa. (Kuvio 8.) 
 
 
Kuvio 8. Asuinpaikkakunta. 
 
Neljäs kysymys käsitteli vastaajien kotitalouden kokoa. 37% vastaajista kertoi elävänsä 2 
hengen taloudessa, 18,6% neljän hengen taloudessa ja 18,1% 1 hengen taloudessa. Lo-
put vastaajista ilmoittivat asuvansa joko kolmen tai yli viiden hengen talouksissa. 
 
Viidennessä kysymyksessä tiedusteltiin vastaajien lasten lukumäärää. Yli puolet vastaajis-
ta ilmoittivat olevansa lapsettomia, 21% vastaajista on kaksi lasta ja 16% on yksi lapsi. 
Lopuilla vastaajista (10%) on lapsia 3 kappaletta tai enemmän. 
 
Kysymyksen kuusi avulla haluttiin saada selville kuinka monessa vastaajataloudessa on 
käytössä S-etukortti. 340 vastaajaa, eli yli 90% ilmoitti omistavansa S-etukortin. Lopuilla 
35 vastaajalla ei ole lainkaan S-etukorttia. 
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6.2 Konseptin kartoituskysymykset 
Kysymyksessä seitsemän (Kuvio 9.) tiedusteltiin vastaajien tyytyväisyyttä Porvoon tämän-
hetkiseen ravintolatarjontaan. Tyytyväisiä vastaajista oli viidesosa, melko tyytyväisiä kol-
me viidesosaa ja loput melko tyytymättömiä tai tyytymättömiä. 
 
 
Kuvio 9. Tyytyväisyys Porvoon ravintolatarjontaan. 
 
Kahdeksas kysymys (Kuvio 10.) kartoitti vastaajien ravintolapalveluiden käyttöä Porvoos-
sa. Vastaajilla oli mahdollisuus valita yhdestä kolmeen ravintolavaihtoehtoa, joita he käyt-
tävät useimmiten. Kahviloita käytettiin eniten, 224 vastaajan toimesta. Toiseksi eniten 
ääniä, 182 kappaletta sai pikaruokaravintolat ja kolmanneksi eniten, 180 kappaletta lou-
nasravintolat. Muita suosittuja ravintolapalveluiden muotoja olivat perhe- sekä fine dining 
ravintolat. 
Vastausvaihtoehtona oli myös muu, jolloin tämän valitessaan vastaajaa pyydettiin täsmen-
tämään millaisia ravintolapalveluja hän käyttää. Avoimet vastaukset olivat seuraavanlai-
sia: 
 
- Perus ruokaravintola 
- Lounge-tyyppinen baari, ilman liian voimakkaalla soivaa musiikkia 
- Kesäterassit 
- Illallisravintoloita 
- Ei perhe- eikä fine-dining paikat, vaan bistrotyyppiset 
- Kohtuuhintainen ravintola jossa monipuolinen lista 
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Kuvio 10. Ravintolapalveluiden käyttö Porvoossa. 
 
Yhdeksännessä kysymyksessä (Kuvio 11.) tiedusteltiin vastaajien suosikkiravintolaa Por-
voossa. Vastauksia pyydettiin antamaan yhdestä kolmeen kappaletta. Rafaels Steakhou-
se & Bistron ilmoitti lempiravintolakseen 45% vastaajista. 30% vastaajista ruokailee mie-
lellään Gabriel 1763 ravintolassa ja 29% vastaajista ilmoitti Rosson lempiravintolakseen. 
Vastausvaihtoehtoon muu tuli seuraavanlaisia vastauksia: 
 
- Vanhan Porvoon Glassikko 
- Fryysarinranta 
- El Patio 
- Rongo 
- Subway 
- Oishi Sushi 
- Thai Street Food 
- Khukuri 
- Hanna-Maria 
- Haikkoo 
- Seurahovi 
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Kuvio 11. Suosikkiravintolat. 
 
Kymmenes kysymys (Kuvio 12.) käsitteli perusteita, joilla vastaaja valitsee ravintolan. 
Vastauksia sai antaa yhdestä kolmeen kappaletta, ja herkullisen ruokalistan valitsi 292 
vastaajaa, eli 78% kaikista vastaajista. Hyvän hinta-laatusuhteen valitsi 210 vastaajaa, eli 
56% kaikista vastaajista. Kolmanneksi tärkeimpänä koettiin kohtuullinen hintataso, 184 
vastaajaa eli 49% piti tätä tärkeänä. 
Muu vastausvaihtoehtoon annettiin vastauksiksi: 
 
- Kotimaisuus, luomu, lähiruoka 
- Allergioiden huomioonottaminen 
- Parkkipaikan saanti 
- Kasvisruokatarjonta 
- Rauhallisuus 
- Esteetön kulku 
- Hyvä, terveellinen ja yksinkertainen ruoka 
- Vegaanisia vaihtoehtoja 
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Kuvio 12. Ravintolan valinnan perusteet. 
 
Yhdennessätoista kysymyksessä (kuvio 13.) tiedusteltiin, mistä vastaajat etsivät tietoa 
ravintoloista. Suurin osa, 68% vastaajista ryhtyy etsimään tietoa ravintolasta ystävänsä 
suosittelun perusteella. Jaettu toinen sija, 62% vastaajista turvautuu sekä Googleen että 
sosiaalisen mediaan, kuten Facebookiin tai Instagramiin tiedonhakulähteinään. 
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Kuvio 13. Tiedonhaku ravintoloista. 
 
Kysymys numero kaksitoista (Kuvio 14.) käsitteli asioita, joita vastaajat arvostavat ravinto-
lakäynneillään. 68% vastaajista antoi eniten arvoa asiantuntevalle palvelulle, toiseksi eni-
ten arvostettiin kattavaa ruokalistaa (66% vastaajista) ja kolmanneksi eniten annettiin ar-
voa edulliselle hintatasolle (41% vastaajista). 
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Kuvio 14. Arvostettavat asiat ravintolakäynneillä. 
 
Kysymyksessä kolmetoista (Kuvio 15.) tiedusteltiin, kuinka usein vastaaja käyttää ravinto-
lapalveluita Porvoossa. 33% vastaajista kertoi vierailevansa ravintolassa kerran kuukau-
dessa, 24% vastaajista vierailee ravintolassa kerran kahdessa viikossa ja 18% vastaajista 
käyttää ravintolapalveluita harvemmin kuin kerran kuukaudessa. 
 
 
Kuvio 15. Ravintolapalveluiden käytön tiheys. 
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Neljännessätoista kysymyksessä (Kuvio 16.) tiedusteltiin mihin aikaan vastaajat käyttävät 
ravintolapalveluita arkisin maanantai-torstai välillä, kun lounaan syönti ravintolassa klo 11-
14 rajataan pois. 57% vastaajista vierailee arkena ravintolassa kello 17-19 välisenä aika-
na. 27% vastaajista ajoittaa vierailunsa kello 19-21 välille ja vain 14% vastaajista käyttää 
ravintolapalveluita arkena kello 15-17 välisenä aikana. 
 
 
Kuvio 16. Ravintolapalveluiden käyttö arkena. 
 
Kysymyksellä viisitoista (kuvio 17.) haluttiin tiedustella mihin aikaan vastaajat käyttävät 
ravintolapalveluita viikonloppuisin perjantai-sunnuntai akselilla. 41% vastaajista kertoi vii-
konloppuisin vierailevansa ravintolassa kello 19-21 välisenä aikana. Toiseksi suurin osa, 
32% vastaajista ilmoitti vierailun sijoittuvan kello 16-19 välille ja 13% vierailee ravintolassa 
viikonloppuisin kello 13-16 välillä. 
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Kuvio 17. Ravintolapalveluiden käyttö viikonloppuisin. 
 
Kuudennessatoista kysymyksessä tiedusteltiin kuinka kauan vastaajat käyttävät aikaa 
ravintolavierailuun. 76% vastaajista viettää ravintolassa käydessään aikaa 1-2 tuntia. 14% 
vastaajista viettää 2-3 tuntia ja 8% vain alle tunnin verran. Loput, vajaat 1% vastaajista 
käyttää vierailuun aikaa 3 tuntia tai enemmän. 
 
Seitsemästoista kysymys (kuvio 18.) tiedustelee vastaajilta minkä verran he ovat valmiita 
maksamaan mieluisasta ravintolakokemuksesta henkeä kohden. 58% vastaajista kertoi 
olevansa valmis maksamaan 20-40€ per henki, 24% olisi valmis maksamaan 40-60€ ja 
8% vastaajista olisi valmiita maksamaan alle 20€ ravintolavierailusta per henki. Vain reilu 
1% vastaajista käyttäisi enemmän kuin 100€ per henki. 
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Kuvio 18. Ravintolakokemuksen arvo. 
 
Kahdeksastoista kysymys oli vapaavalintainen avokysymys, jossa vastaaja sai omin sa-
noin kertoa millainen ravintola hänen mielestään Porvoosta puuttuu. Kaikki 375 vastaajaa 
vastasivat myös tähän kysymykseen. Tässä muutamia poimintoja vastauksista; 
 
- Aikuisten illanviettopaikka. Minne voi tavallinen perheenäiti lähteä ystävineen juhlimaan 
ilman teinejä. Myös ruokatarjonnalta sopiva ravintola lounasajan ja päivällisajan välille 
puuttuu. 
- Itseäni kiinnostaisi kasvis/vegaaniravintola sekä ravintolan ympäristöystävällisyys (jopa 
zero waste). 
- Hyvä pihviravintola edullisella hintatasolla. 
- S-Ryhmän muita ruokaravintoloita.Esim. Chicos, Amarillo , La Famiglia. 
- Suurin osa porvoon ravintoloista on fine dine mestoja, joten perusravintolat normi an-
noskokoineen ja hintoineen olisivat tervetulleita. 
- Kunnon amerikkalaistyylinen ravintola. Hyvät burgerit jne. 
- Kaipaisin Porvooseen ravintolaa, joka tarjoaisi herkullista, ravitsevaa ja terveellistä nou-
toruokaa. Hinta-laatusuhde olisi hyvä, jolloin tästä ravintolasta olisi mielekästä hakea use-
amminkin ruokaa koko perheelle työpäivän päätteeksi. Menu voisi vaihtua viikoittain, eikä 
sen tarvitsisi olla mahdottoman laaja. Tärkeää olisi kuitenkin ruuan konstailemattomuus, 
raikkaus, hyvät ja tuoreet raaka-aineet (kotimaisuus itsestään selvää) ja valmistustavat, 
jotka takaavat maukkauden (ei puolivalmisteita ja marinadissa uitettuja tai liian kypsäksi 
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keitettyjä kasviksia Tms.) Vaihtoehtoja voisi olla niin, että löytyy perinteisempää kotiruo-
kaa, vegevaihtoehtoa tai jokin yhdistelmä simppeleistä osista esim. vaihtuva ka-
la/liha/kasvis yhdistettynä vapaavalintaiseen lisuke- ja salaattivaihtoehtoon. Hinta per an-
nos olisi noin 15-18 euroa, max. 20. Mallia voisi ottaa esim. Anton & Antonin kauppakas-
sipalvelun ruuista. 
 
Yhdeksästoista kysymys oli niin ikään vapaavalintainen avokysymys, jossa tiedusteltiin 
missä päin Porvoota olisi ihanteellisin sijainti uudelle ravintolalle. Tähänkin kysymykseen 
vastattiin 375 kertaa. Vastaukset olivat seuraavanlaisia; 
 
- Sijainnilla ei niinkään väliä, keskustan alueen ollessa melko pieni. Helppo sijainti ajatel-
len autolle parkkipaikka kohtuullisen matkan päässä sekä kävelymatka bussipysäkiltä. 
- Helposti päästävällä sijainnilla (esim. keskusta) 
- Mielellään keskustan alueella tai joen rannassa. 
- Näsin alueella. 
- Porvoon Taidetehdas. 
 
Kyselyn viimeinen, kahdeskymmenes kysymys oli edellisten kysymysten tapaan vapaava-
lintainen avokysymys, jossa vastaaja sai kertoa ajatuksia, toiveita tai mielipiteitä Porvoon 
ravintolaelämän elävöittämisestä. Vastauksia kertyi 142 kappaletta, ja ne olivat seuraa-
vanlaisia: 
 
- Osa Porvoon keskustassa olevista ravintoloista nojaa liikaa vanhan kaupungin suuntaan 
ja yrittää olla liian fiini sekä olla turistien suosiossa. Unohdetaan palvella itse asukkaiden 
perustarpeita. 
- Mielestäni Porvoon jo olemassa olevien ravintoloiden täytyisi parantaa laatuaan, niin 
ruuan kuin asiakaspalvelunkin suhteen. Jokaisen ravintolan täytyisi löytää myös se oma 
juttu, jonka kautta ravintolan maine leviää muillekin kuin vain porvoolaisille. 
- Ammattitaitoiset työntekijät ja kouluttaminen on tärkeä juttu! Suurimmassa osassa ravin-
toloita on ollut hyvät ja ystävälliset työntekijät, mutta on tullut myös vastaan sellaisia, jotka 
eivät selvästi ole oikealla alalla tai on laitettu työhönsä ilman kunnollista perehdytystä. 
- Jo nykyisten ravintoloiden esilletuontia pitäisi saada nostettua. Markkinointia siis. Oma-
leimasta palvelua ja ruokia. 
- Rikkaalla ravintolakulttuurilla on huomattava arvo kaupungille esimerkiksi matkailua aja-
tellen. Vielä kun saataisiin paikalliset käyttämään ravintolapalveluita enemmän ja ravinto-
lat kilpailutilanteen sijasta puhaltamaan yhteen hiileen, yhdessä tekemällä saataisiin asia-
kasvolyymit kasvuun! 
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7 Pohdinta 
7.1 Tulosten tarkastelu ja johtopäätökset 
Kyselyssä oli tarkoitus selvittää uuden ravintolakonseptin tarpeen kartoitusta Porvoon 
toimintaympäristöön. Kyselyllä haettiin suuntaa antavaa tietoa siitä, minkälaista ravintolaa 
Porvooseen kaivataan. 60% vastaajista kertoi olevansa melko tyytyväisiä Porvoon tämän-
hetkiseen ravintolatarjontaan. Tämän perusteella voidaan todeta, että huutavaa tarvetta 
uudelle ravintolalle ei ole. Ainoastaan 1,6% vastaajista koki tyytymättömyyttä kaupungin 
ravintolatarjontaan. 
60% vastaajista valitsi kahvilat suurimmaksi kulutuskohteekseen, 48% osuuden sai pika-
ruoka- sekä lounasravintolat. Näistä vastauksista voidaan päätellä, että viime vuosien 
suunta ravintolakulttuurin kehittymisessä näkyy fine dining ja à la carte ravintoloiden käy-
tön laskussa, kun taas pikaruokaravintola tarjonta ja käyttöaste ovat selkeästi kasvusuun-
nassa. 
 
Vastaajien suosikkiravintoloiksi Porvoossa muodostuivat kolme keskihintaluokan ravinto-
laa. Ravintola Gabriel 1763 sai 30% eli toiseksi eniten ääniä, ja ravintolan suurimpana 
vetovoimatekijänä toimiikin varmasti sijainti Porvoon Vanhassa Kaupungissa. Kolmannek-
si eniten ääniä (29%) saanut Rosso on Porvoon ainoa S-ryhmän à la carte ravintola. Ve-
tovoimatekijänä Rossolla toimii vahva pitsan laatu sekä paljon kiitosta saava lasten leik-
kinurkka. Eniten, 45% äänistä saanut Rafaels Steakhouse & Bistro on yksityisomistettu 
ravintola kaupungin parhaalla paikalla torin laidalla. Ravintola tarjoaa keskihintaista à la 
cartea pihviravintola ajattelu edellä. Tämä tutkimus todisti, että fine dining -ravintolat eivät 
saa niin paljon kannatusta kuin on ajateltu. Ihmisten heikko taloudellinen tilanne näkyy 
myös ulkona syömisen tottumuksissa. Ulkona halutaan käydä syömässä kunhan se ei 
maksa liikaa, ja siksi oletettavasti esimerkiksi kahvilat olivat kyselyssä niin vahvassa suo-
siossa. 
 
Ravintolan valintaan vaikuttavat tärkeimmät kriteerit olivat herkullinen ruokalista, hyvä 
hinta-laatusuhde sekä kohtuullinen hintataso. Tästä voidaan päätellä, että vastaajat odot-
tavat ravintolakäynniltään herkullista ja laadukasta ruokaa, mutta eivät ole valmiita mak-
samaan maltaita siitä. Hieman yllättäen asiakaspalvelun laadun yhdeksi kriteeriksi ravinto-
laa valitessa valitsi vain 33% vastaajista. Asiakaspalvelua ei mielletä ravintolaa valittaessa 
kovinkaan tärkeäksi, vaikka usein palvelun laatu onkin juuri se, joka saa asiakkaan pa-
laamaan ravintolaan yhä uudestaan. Ravintolaan ei kuitenkaan palata hyvän asiakaspal-
velun takia, vaan koska käynti jätti tunteen, että ``olipas tuolla mukava käydä´´. 
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Vastaajat ilmoittivat etsivänsä tietoa ravintoloista kaverin suosittelun, sosiaalisen median 
tai Googlen avulla. Enemmistö, 68% vastaajista kertoi ystävän suosittelun vaikuttavan 
ravintolan valintaan ja siitä tiedon etsimiseen. Tulos hieman yllätti, sillä sosiaalinen media 
on kasvanut räjähdysmäisesti viimeisen 5 vuoden aikana ja esimerkiksi Facebookissa on 
mahdollista tarkastella ravintoloiden omilta sivuilta muiden, joskus jopa tuhansien ihmisten 
jättämiä arviointeja ja palautteita ravintoloiden ruoasta sekä palvelusta. Tuloksista voidaan 
kuitenkin päätellä, että ``puskaradio´´ on edelleen tehokas markkinointikeino ja ihmiset 
luottavat läheistensä mielipiteeseen. 
 
Ravintolaa valitessaan vastaajat eivät nostaneet asiakaspalvelun laatua tärkeäksi kritee-
riksi, mutta ravintolassa vieraillessa asiantuntevaa palvelua arvostettiin eniten. Kunhan 
vastaajille kolme tärkeintä kriteeriä, eli hyvä asiakaspalvelu, kattava ruokalista ja edullinen 
hintataso kohtaavat, saadaan asiakkaat käyttämään ravintolan palveluja uudestaankin. 
 
Yli puolet, noin 57% vastaajista kertoi käyttävänsä Porvoon ravintolapalveluita kerran tai 
kahdesti kuukaudessa. Heidän kohdallaan voidaan olettaa, että käyntikerrat kohdistuvat 
todennäköisesti à la carte tai fine dining ravintoloihin, jolloin käynteihin ollaan valmiita si-
joittamaan enemmän rahaa kerran tai kahdesti kuussa. Vähintään kerran viikossa tai use-
ammin kuin kerran viikossa ravintoloissa vierailevien vastaajien (25%) voidaan olettaa 
käyttävän pääasiassa lounasravintoloita sekä kahviloita. 
 
Lounasaika pois luettuna arkena 57% vastaajista käyttää ravintolapalveluita kello 17-19 
välillä. Tästä voidaan päätellä, että ihmiset suunnistavat ravintolaan suoraan töistä perin-
teisen toimistotyöajan päätyttyä. Viikonloppuisin perjantaista sunnuntaihin ravintolavierai-
lut sijoittuvat myöhempään kellonaikaan, ilta seitsemän ja yhdeksän välille. Vain 10% vas-
taajista kertoi käyttävänsä ravintoloita viikonloppuisin kello 21 jälkeen. Kyselyn perusteella 
voidaan päätellä, että kaupungin ravintolapalveluiden aukioloaikojen pidentämiselle ei ole 
suurta tarvetta, sillä suurin osa ravintoloista pitää ovensa auki kello 21 saakka arkena ja 
kello 22-23 asti viikonloppuisin. 
 
76% vastaajista kertoi käyttävänsä aikaa tunnista kahteen vieraillessaan ravintolassa. 
Tästä voidaan päätellä, että fine dinigista ja usean ruokalajin illallisista ei enää olla kiin-
nostuneita, vaan ruokailun halutaan tapahtuvan suhteellisen nopeasti myös ravintolaym-
päristössä. 58% vastaajista olivat valmiita maksamaan 20-40€ per henkilö mieluisasta 
ravintolakokemuksesta. Toiseksi eniten oltiin valmiita käyttämään 40-60€ per henkilö. 
Tästä voidaan päätellä, että keskihintaisilla ravintoloilla on kaikista eniten kysyntää. 
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Vastaajien mukaan Porvoossa mielletään olevan laaja ravintolatarjonta ja rikas ravintola-
kulttuuri kaupungin asukaslukuun nähden. Vaikka toiveita vegaani- sekä take-away ravin-
tolasta ja yli 30-vuotiaille suunnatusta yökerhosta keskustan alueelle esitettiin eniten, niin 
kaupungin jo olemassa olevaa ravintolatarjontaa oltaisiin varmasti valmiita käyttämään 
enemmänkin, mikäli ravintolat panostaisivat asiakaspalveluunsa, markkinointiinsa sekä 
muiden ravintoloiden kanssa tehtävään mahdolliseen yhteistyöhön esimerkiksi ravintola-
päivien muodossa. 
 
7.2 Kehittämisehdotukset ja jatkotoimenpiteet 
Avoin kyselytutkimus ei ollut paras mahdollinen valinta mittamaan uuden ravintolan tar-
peen kartoitusta, sillä virheiden mahdollisuus kuten vastaajan kuuluminen kohderyhmän 
ulkopuolelle on merkittävä tekijä kyselytulosten vääristymisessä. Sen sijaan kysely voitai-
siin toteuttaa esimerkiksi Varuboden-Oslan asiakasomistajien kesken, jotka ovat S-
ryhmän asiakasrekisteriin ilmoittaneet kotipaikkakunnakseen Porvoon ja antaneet luvan 
sähköpostimarkkinointiin. Näin saataisiin varmistettua, että vastaaja todella kuuluu halut-
tuun kohderyhmään. Vastausten saamiseksi olisi keksittävä tarpeeksi hyvä kannustin se-
kä varattava riittävästi aikaa vastausten keruuseen, sillä vastaavanlaisten sähköpostitut-
kimusten tulokset ovat usein jääneet vastaajamääriltään hyvin heikoiksi. 
 
Tämän tutkimuksen kohderyhmänä olivat yksityishenkilöt, mutta kysely voitaisiin toteuttaa 
myös osuuskaupan ravintolatoiminnan esimiesten kesken avoimella haastattelulla. Heiltä 
löytyy tietoa ja taitoja, mutta myös varmasti ideoita ravintolatoiminnan uudistamiseen Por-
voossa liiketoiminnan maksimoimisen kannalta. 
 
Sen sijaan että Porvoon asukkaille toteutetaan yleinen kyselytutkimus kaupungin ravinto-
latarjonnan uudistustarpeista, tulisi Varuboden-Oslan valita kohderyhmä/kohderyhmiä 
joilla he uskovat olevan tarvetta uudelle ravintolalle. Kohderyhmän-/ryhmien kesken voi-
taisiin toteuttaa kyselytutkimus, jonka tuloksia osuuskauppa voisi hyödyntää ravintolakon-
septin kehitystoiminnassaan. 
 
7.3 Tutkimuksen reliaabelius ja validius 
Tutkimuksessa virheiden syntymistä pyritään välttämään, mutta tulosten pätevyys ja luo-
tettavuus vaihtelevat tästä huolimatta. Kaikissa tutkimuksissa tulisi tämän vuoksi pyrkiä 
arvioimaan tehdyn tutkimuksen luotettavuutta. Reliaabeliudella tarkoitetaan tutkimuksen 
tai mittauksen kykyä ei-sattumanvaraisiin tuloksiin. Jos kahden eri tutkimuskierroksen 
päätteeksi samalta henkilöltä saadaan sama tutkimustulos tai jos kaksi arvioijaa päätyy 
samaan lopputulokseen, voidaan tulokset todeta reliaabeleiksi. 
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Tutkimuksen validius tarkoittaa tutkimusmenetelmän kykyä mitata sitä, mitä tutkimuksessa 
oli tarkoitus mitata. Toisinaan itse tutkimustapa aiheuttaa virheitä tuloksiin ja tätä on hyvä 
arvioida. (Hirsjärvi ym. 2010.) 
 
Kysely asetettiin Facebookiin julkiseksi kolmen Varuboden-Oslan ravintolan sivuille. Jul-
kaisut tavoittivat yhteensä yli 10 000 ihmistä, mutta vastauksia kyselyyn tuli vain 375 kap-
paletta (3,75%). Vastausprosentin jäädessä hyvin vähäiseksi kyselytutkimuksen reliabili-
teettia on vaikea arvioida. Kysely suunnattiin Porvoon ja sen naapurikuntien asukkaille, ja 
muualta tulleet vastaajat pyrittiin rajaamaan pois kyselyn kysymysten asettelun avulla. 
Tämä ei kuitenkaan takaa, että kaikki vastaajat ovat kuuluneet nimenomaan kyselyn koh-
deryhmään. Alhaisen vastaajamäärän vuoksi ei voida arvioida ovatko tulokset sattuman-
varaisia vai eivät. Kyselyn vastuksista löytyy yhdenmukaisuutta, mutta saadulla vastaus-
määrällä on vaikeaa tehdä suoria johtopäätöksiä tai pitää yhdenmukaisuutta täysin luotet-
tavana. 
 
Tutkimuksessa oli tarkoitus selvittää uuden ravintolakonseptin tarpeen kartoitusta Porvoo-
seen. Sana ravintola käsitteenä voidaan ymmärtää monella tapaa, ja koska tausta-
ajatuksena oli läpi kyselyn à la carte ravintolat, olisi tämä tullut ilmaista kyselyn vastaajille 
selkeästi kyselyn yhteydessä. Kysymyksessä numero kahdeksantoista pyydettiin vastaajia 
kertomaan minkälainen ravintola heidän mielestään Porvoosta puuttuu. Tähän kysymyk-
seen olisi eritoten pitänyt tarkentaa, että vastauksessa haetaan à la carte tyylistä ravinto-
laa, eikä esimerkiksi yökerhoa tai kahvilaa. Tästä johtuen kysymys on mahdollisesti ym-
märretty väärin ja vastauksia on hankala tulkita, sillä ne eivät tue työn alkuperäistä tarkoi-
tusta. 
 
7.4 Oman oppimisen arviointi 
Opinnäytetyön aiheen valinta oli jo alkujaan haastavaa. En millään olisi halunnut tehdä 
työtä, jolla ei ole kenellekään merkitystä. Valitettavasti oleellisten/tarpeellisten opinnäyte-
töiden aiheiden löytäminen oli vaikeaa. Olen tehnyt töitä koko opiskelujeni ajan Osuus-
kauppa Varuboden-Oslalle, joten opinnäytetyön tekeminen työnantajalle tuntui luonteval-
ta. Opinnäytetyön alussa sain apua toimialajohtaja Mikko Ala-Huikulta aiheen rajauksen 
suhteen. Valitettavasti realistiset odotukset kyselyn toteuttamisen laajuudesta eivät koh-
dallamme kohdanneet. Koin haastavaksi löytää kompromissia, jotta opinnäytetyö palvelisi 
sekä työnantajaa että itseäni. Haastavuutta lisäsi toimialajohtajan työkiireet jotka hanka-
loittivat yhteisen ajan löytämistä prosessin alkuvaiheilla. En kuitenkaan kokenut tätä on-
gelmana, sillä osuuskauppa ei toiminut opinnäytetyöni täysivaltaisena toimeksiantajana ja 
tämä salli minun tehdä omat päätökseni tutkimuksen toteutuksen suhteen. 
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Vietin puoli vuotta opiskelijavaihdossa keväällä 2017, ja opiskelumetodien ollessa erilaisia 
verrattuna totuttuun loi tämä haasteen kirjoitusprosessin aloittamiselle. En kokenut saava-
ni koululta tarvittavia valmiuksia näin laajaa tutkimusta/opinnäytetyötä varten joten tietope-
rustan kokoaminen oli ajoittain kovan työn ja tuskan takana. Opinnäytetyön ohjaus koulun 
puolelta ei kohdallani toteutunut lainkaan. En saanut opinnäytetyön missään vaiheessa 
tarpeeksi tukea ja koin haastavaksi esimerkiksi johdonmukaisen ajattelun toteutumisen ja 
suuntaviivojen vetämisen työn eri vaiheissa. Esimieheni Hanna Mikkonen tarjoama apu 
tiedonhaussa sekä tietoperustan kokoamisessa oli korvaamatonta. Koin haastavana kyse-
lylomakkeen kysymysten laadinnan, sillä niinkin yksinkertaiselta tuntuva asia kuin kysy-
mysten asettelu ei ollut helppoa, sillä luonnollisesti halusin vastausten palvelevan tarkoi-
tusperäänsä mahdollisimman hyvin. Tavoitteiden pitäminen mielessä työn edetessä oli 
haastavaa, sillä kirjoitusprosessi pääsi venähtämään vuoden mittaiseksi erinäisten, itses-
täni riippumattomien syiden takia. 
 
Opinnäytetyöni aihe oli mielenkiintoinen, sillä olen työskennellyt ravintola-alalla jo kuusi 
vuotta ja olen erittäin kiinnostunut ravintolatoiminnan kehittämisestä kotikaupungissani. 
On ollut mielekästä auttaa osuuskauppaa tutkimaan uuden ravintolan mahdollista perus-
tamisprojektin käynnistystä Porvooseen asiakaslähtöisen ajattelun kannalta. Selvisi että 
viime vuosina varsinkin S-ryhmässä on ollut tapana perustaa toimintaa ``musta tuntuu´´ 
fiiliksen pohjalta, mutta kannattavuusajattelun vallitessa tämänkaltaiselle tutkimukselle on 
varmasti tarvetta tulevaisuudessakin. 
 
Oppimisprosessina opinnäytetyön kirjoittaminen on ollut ajoittain erittäin haastavaa, mutta 
paikoin myös oikein antoisaa. Olen oppinut prosessin aikana valtavasti uutta ravintolatoi-
minnasta, mutta ehkä tärkeimpiä anteja ovat kuitenkin olleet yhteistyökyvyn kehittyminen, 
aikatauluttamisen tärkeyden ymmärtäminen, opitun tiedon hyödyntäminen työelämässä 
sekä pitkäjänteisen työn palkitsevuus. 
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Liitteet 
 
Liite 1: Kyselyn saate 
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Liite 2: Kysely 
Uuden ravintolakonseptin lanseeraaminen Porvooseen 
 
1. Minkä ikäinen olet? * 
   Alle 18 vuotta 
 
   18-25 vuotta 
 
   26-35 vuotta 
 
   36-45 vuotta 
 
   46-55 vuotta 
 
   56-65 vuotta 
 
   Yli 65 vuotta 
 
 
 
 
 
2. Sukupuolesi? * 
   Mies 
 
   Nainen 
 
 
 
 
 
3. Mikä on nykyinen asuinpaikkakuntasi? * 
   Porvoo 
 
   Askola 
 
   Loviisa 
 
   Myrskylä 
 
   Pornainen 
 
   Sipoo 
 
   Muu 
 
 
 
 
 
4. Kotitalouden koko? * 
   1 henkilö 
 
   2 henkilöä 
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   3 henkilöä 
 
   4 henkilöä 
 
   5+ henkilöä 
 
 
 
 
 
5. Lasten lukumäärä? * 
   Ei yhtään 
 
   1 
 
   2 
 
   3 
 
   4 tai enemmän 
 
 
 
 
 
6. Onko sinulla/taloudessanne käytössä S-etukorttia? * 
   Kyllä 
 
   Ei 
 
 
 
 
 
7. Kuinka tyytyväinen olet Porvoon tämänhetkiseen ravintolatarjontaan? * 
   Tyytyväinen 
 
   Melko tyytyväinen 
 
   Melko tyytymätön 
 
   Tyytymätön 
 
 
 
 
 
8. Minkälaisia ravintolapalveluita käytät eniten Porvoossa? (Valitse 1-3 vaihtoehtoa.) * 
 Lounasravintola 
 
 Kahvila 
 
 Pikaruokaravintola 
 
 Pubi/Sporttibaari 
 
 Yökerho 
 
 Perheravintola 
 
 Fine dining -ravintola 
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Muu, mikä? 
________________________________ 
 
 
 
 
 
9. Suosikkiravintolasi Porvoossa? (Valitse 1-3 vaihtoehtoa.) * 
 SicaPelle 
 
 Zum Beispiel 
 
 Bistro Gustaf 
 
 Bistro Sinne 
 
 Wanha Laamanni 
 
 Meat District 
 
 Gabriel 1763 
 
 Brasserie L'amour 
 
 Hanna-Maria 
 
 Rosso 
 
 Rafael Steakhouse & Bistro 
 
 La Fiesta 
 
 Seireeni 
 
 
Muu, mikä? 
________________________________ 
 
 
 
 
 
10. Millä perusteella ensisijaisesti valitset ravintolan? (Valitse 1-3 vaihtoehtoa.) * 
 Keskeinen sijainti 
 
 Herkullinen ruokalista 
 
 Kohtuullinen hintataso 
 
 Asiakaspalvelun laatu 
 
 Hyvä hinta-laatusuhde 
 
 Miljöö 
 
 Lapsiystävällisyys 
 
 
Muu, mikä? 
________________________________ 
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11. Mistä etsit tietoa ravintoloista? (Valitse 1-3 vaihtoehtoa.) * 
 Google 
 
 Eat.fi 
 
 Tripadvisor.fi 
 
 Sosiaalinen media (Facebook, Instagram, Youtube jne.) 
 
 Blogit 
 
 Sanomalehdet 
 
 Kaverin suosittelu 
 
 Ruoka-alan messut 
 
 
Muu, mistä? 
________________________________ 
 
 
 
 
 
12. Mitä asioita arvostat ravintolakäynnilläsi? (Valitse 1-3 vaihtoehtoa.) * 
 Ravintolan sisustusta 
 
 Asiantuntevaa palvelua 
 
 Laajaa juomavalikoimaa 
 
 Kattavaa ruokalistaa 
 
 Edullista hintatasoa 
 
 Nopeaa palvelua 
 
 Ravintolan kuulumista johonkin ketjuun (esim. Rosso) 
 
 
 
 
 
13. Kuinka usein käytät ravintolapalveluita Porvoossa? * 
   Useammin kuin kerran viikossa 
 
   Vähintään kerran viikossa 
 
   Kerran kahdessa viikossa 
 
   Kerran kuukaudessa 
 
   Harvemmin kuin kerran kuukaudessa 
 
 
 
 
 
14. Mihin aikaan yleensä käytät ravintolapalveluja arkena ma-to? (pois lukien lounasaika) * 
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   Klo 15-17 
 
   Klo 17-19 
 
   Klo 19-21 
 
   Klo 21 jälkeen 
 
 
 
 
 
15. Mihin aikaan yleensä käytät ravintolapalveluja viikonloppuna pe-su? * 
   Klo 10-13 
 
   Klo 13-16 
 
   Klo 16-19 
 
   Klo 19-21 
 
   Klo 21 jälkeen 
 
 
 
 
 
16. Kuinka kauan yleensä käytät aikaa ravintolavierailuun? * 
   Alle tunti 
 
   1-2h 
 
   2-3h 
 
   3 tuntia tai enemmän 
 
 
 
 
 
17. Minkä verran olisit valmis maksamaan mieluisasta ravintolakokemuksesta per henkilö? * 
   Alle 20 € 
 
   20€-40€ 
 
   40€-60€ 
 
   60€-80€ 
 
   80€-100€ 
 
   Enemmän kuin 100€ 
 
 
 
 
 
18. Minkälainen ravintola mielestäsi puuttuu Porvoosta? * 
________________________________________________________________ 
________________________________________________________________ 
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________________________________________________________________ 
 
 
 
 
19. Missä päin Porvoota tämän pitäisi sijaita? * 
________________________________________________________________ 
________________________________________________________________ 
________________________________________________________________ 
 
 
 
 
20. Muita ajatuksia, toiveita tai mielipiteitä Porvoon ravintolaelämän elävöittämisestä?  
________________________________________________________________ 
________________________________________________________________ 
________________________________________________________________ 
 
 
 
 
 
 
 
 
